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Abstraksi 
 
 
 Perkembangan bisnis retailing di Indonesia berjalan sangat cepat, ini 
ditandai dengan banyaknya supermarket–supermarket baru yang bermunculan, hal 
ini tentu saja menyebabkan persaingan yang ketat dari masing-masing pengelola 
bisnis retail dalam usahanya untuk mendapatkan konsumen sebanyak-banyaknya. 
Oleh karena itu, lingkungan berbelanja merupakan faktor yang sangat penting 
yang dapat mempengaruhi perilaku berbelanja konsumen dalam menentukan 
pilihan untuk membeli produk maupun jasa di tempat tertentu, karena pada 
kenyataannya banyaknya pembelian yang dilakukan adalah justru pembelian yang 
tidak direncanakan. Artinya, keputusan untuk membeli atau tidak oleh konsumen 
atas suatu barang biasanya sering terjadi di dalam toko.  
 Variabel pada penelitian ini adalah display (X1), promosi (X2), pelayanan 
pramuniaga (X3), pembelian tidak terencana (Y). Pengukuran variabel 
menggunakan skala interval. Populasi penelitian ini adalah konsumen yang pernah 
melakukan pembelian yang tidak direncanakan di Giant Pondok Candra, dengan 
jumlah sampel 120 responden yang diambil dengan teknik purposive sampling. 
Sedangkan untuk teknik analisisnya menggunakan Structural Equation Modelling 
( SEM ). 
 Berdasarkan hasil pengujian dengan menggunakan analisis SEM faktor 
display, faktor promosi, faktor pelayanan pramuniaga berpengaruh positif 
terhadap pembelian tidak terencana tidak dapat diterima.  
 
 
Key word : display, promosi, pelayanan pramuniaga, pembelian tidak terencana. 
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BAB I 
PENDAHULUAN  
 
 
1.1. Latar Belakang  
  Saat ini dengan semakin modernnya perkembangan zaman menyebabkan 
timbulnya berbagai usaha bisnis yang tentunya mempunyai tujuan untuk 
memuaskan pelanggan. Salah satu bisnis yang berkembang diperkotaan terutama 
adalah bisnis retail. Hal ini tentu saja menyebabkan persaingan yang ketat dari 
masing-masing pengelola bisnis retail dalam usahanya untuk mendapatkan 
konsumen sebanyak-banyaknya. Dengan banyaknya retail-retail tersebut akan 
mendapat semakin banyak pilihan dalam menentukan pilihan retail mana yang 
akan di kunjungi yang sesuai dengan kebutuhan, serta harus bersaing ketat dalam 
usahanya untuk dapat menguasai pangsa pasar yang ada. Syarat yang harus 
dipenuhi oleh perusahaan agar dapat sukses dalam persaingan ini adalah berusaha 
mencapai tujuan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan.  
   Lingkungan merupakan faktor eksternal yang sangat penting yang dapat 
mempengaruhi seorang konsumen dalam menentukan pilihan untukmembeli 
produk maupun jasa ditempat tertentu. Aspek kepuasan menjadi sangat penting 
sebagai salah satu pendorong bagi konsumen untuk berbelanja kembali di suatu 
tempat.  
Supermarket adalah bentuk retail business modern yang menganut operasi 
yang relatif besar, berbiaya rendah, margin rendah, volume tinggi, swalayan 
dirancang untuk melayani semua kebutuhan konsumen seperti makanan dan 
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minuman serta barang – barang untuk perawatan rumah tangga (Kotter, 1997 : 
171). 
  Supermarket merupakan salah satu alternatif sarana berbelanja bagi 
konsumen dari golongan kelas tertentu. Ciri khusus dari supermarket adalah 
barang – barang yang ditawarkan disusun pada rak – rak terbuka, sehingga 
konsumen bisa merasakan kepuasan untuk memilih sendiri barang – barang yang 
dibutuhkan sesuai dengan keinginannya, kemudian membawa ke check out 
counter atau kassa.  
  Supermarket, atau usaha eceran, biasanya langsung menjual produk mereka 
kepada pemakai akhir. Kaitan dengan dapat dikatakan bahwa tempat yang dituju 
konsumen untuk memperoleh suatu produk di store, yang memiliki bentuk, luas, 
type, desain & konsep yang beraneka ragam.  
  Giant pondok candra merupakan salah satu supermarket yang ada di 
Sidoarjo, yang mempunyai konsumen dari semua kalangan, letaknya yang cukup 
strategis pembatasan antara Surabaya & Sidoarjo, serta dekat dengan perumahan 
dan jalan tol, memungkinkan masyarakat untuk menjangkaunya dengan mudah.  
  Giant menyediakan kebutuhan konsumen dengan lengkap mulai dari barang 
kebutuhan sehari – hari sampai barang elektronika. Giant menjadi salah satu 
alternatif pilihan masyarakat dalam berbelanja, karena pelayanan pramuniaga 
yang ramah dan sopan serta tanggap dan sigap terhadap keinginan konsumen 
dalam mendapatkan sebuah produk atau barang yang diinginkan, serta program – 
program promosi untuk mengenalkan dan menawarkan produk – produk baru 
kepada konsumen seperti mendemonstrasikan produk yang dipromosikan serta 
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memberikan percobaan gratis secara cuma – cuma kepada konsumen yang 
tujuannya untuk memberikan gambaran baik dalam manfaat, rupa, ataupun bau 
dari produk yang dipromosikan, juga dengan adanya display yang ditampilkan 
secara menarik dan inofatif, semua itu dilakukan oleh pihak Giant Pondok Candra 
untuk memberikan impuls yang tujuannya untuk menarik konsumen sehingga 
konsumeen melakukan pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya. Sebab 
pada dasarnya, dalam mengambil keputusan pembelian konsumen tidak hanya 
dipengaruhi oleh faktor pribadi & faktor lingkungan saja, tetapi juga oleh strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh pihak toko. Karena pada kenyataannya 
banyaknya pembelian yang dilakukan adalah justru pembelian yang tidak 
direncanakan. Artinya, keputusan untuk membeli atau tidak oleh konsumen atas 
suatu barang biasanya sering terjadi di dalam toko. Bisa jadi, meski awalnya 
konsumen tidak bermaksud membeli sesuatu, namun karena terpengaruh oleh 
salah satu faktor rangsangan di dalam toko akhirnya konsumen memutuskan 
untuk membeli sesuatu. 
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  Adapun data jumlah pengunjung di Giant Pondok Candra selama empat 
bulan terakhir yang dapat dilihat pada tabel 1.1 dibawah ini : 
Tabel 1.1 : Data jumlah pengunjung Giant Pondok Candra 
    Pada Bulan Juli 2008 – Oktober 2008 
BULAN JUMLAH PENGUNJUNG 
Juli 2008 7.542 orang 
Agustus 2008 5.580 orang 
September 2008 3.912 orang 
Oktober 2008 4.950 orang 
Sumber : Data Giant Hypermart Pondok Candra 
 
  Meskipun demikian, karena semakin tingginya tingkat persaingan yang 
sangat ketat diantara toko – toko pengecer yang menjual berbagai produk 
kebutuhan sehari – hari secara tidak langsung berpengaruh pada Giant Hypermart. 
selain fenomena diatas, berdasarkan data yang diperoleh dari Giant Hypermart 
terlihat bahwa fenomena yang terjadi menunjukkan bahwa penjualan Giant 
Hypermart tiap bulannya ukup fluktuatif. Hal ini dapat dibuktikan melalui data 
penjualan yang diperoleh Giant selama empat bulan terakhir yang dapat dilihat 
dari tabel 1.2 dibawah ini: 
Tabel 1.2 : Data Penjualan Giant Hypermart Pondok Candra 
    Pada Bulan Juli 2008 – Oktober 2008 
BULAN PENJUALAN 
Juli 2008 Rp. 8.430.184.000 
Agustus 2008 Rp. 6.436.059.000 
September 2008 Rp. 2.065.020.000 
Oktober 2008 Rp. 4.903.751.000 
 Sumber : Data Giant Hypermart Pondok Candra 
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  Peperangan yang sebenarnya adalah di dalam toko penjualan bisa meningkat 
jika konsumen banyak membeli suatu barang di toko tersebut. Kesempatan 
terbesar untuk mempengaruhi konsumen adalah saat konsumen berada didalam 
toko, sehingga konsumen melakukan pembelian. Manajemen Giant harus benar – 
benar menetapkan strategi yang mantap agar dapat mempengaruhi konsumen, 
walaupun konsumen sudah merencanakan apa yang akan di beli, tetapi pihak 
manajemen harus bisa merangsang konsumen untuk membeli barang – barang 
yang lain yang tidak ada dalam rencananya.  
  Menurut Mowen (2001 : 10) pembelian tidak terencana adalah tindakan 
membeli yang sebelumnya tidak diakui secara sadar sebagai hasil dari 
pertimbangan, atau niat membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko. Atau 
bisa juga dikatakan suatu desakan hati yang tiba – tiba dengan penuh kekuatan, 
bertahan & tidak direncanakan untuk membeli sesuatu secara langsung, tanpa 
banyak memperhatikan akibatnya.  
  Hal yang serupa di kemukakan oleh rook yang dikutip oleh James F. Engel 
(1995 : 202) bahwa pembelian berdasar impulse terjadi ketika konsumen 
mengalami desakan tiba – tiba, yang biasanya kuat dan menetap untuk membeli 
sesuatu dengan segera. Impuls untuk membeli ini kompleks secara hedonik & 
mungkin merangsang konflik emosional. Juga pembelian berdasar impulse 
cenderung terjadi dengan perhatian yang berkurang pada akibatnya.  
  Berdasarkan dengan kenyataan tersebut diatas, maka suatu analisis yang 
lebih mendalam atas penerapan rangsangan dalam toko, seperti display produk, 
promosi, dan pelayanan pramuniaga yang dilakukan oleh pengelola Giant 
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Hypermart menjadi penting karena berkaitan dengan pembelian yang tidak 
direncanakan. Hasil analisis ini diharapkan dapat memberikan masukan yang 
berarti dalam penyempurnaan strategi yang kini dijalankan oleh Giant Hypermart 
Pondok Candra Sidoarjo dan dapat memberikan konstribusi pada peningkatan 
penjualan yang akan datang. 
 Dari uraian diatas maka penelitian menggunakan judul ” Faktor-Faktor 
Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam Melakukan Pembelian Yang Tidak 
Direncanakan ( Impulse Buying ) di Giant Pondok Candra Sidoarjo”. 
 
1.2. Perumusan Masalah  
 Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan sebagai 
berikut : 
1. Apakah faktor display (X1) mempengaruhi konsumen dalam melakukan 
 pembelian yang tidak direncanakan (Y)? 
2. Apakah faktor promosi (X2) mempengaruhi konsumen dalam melakukan 
 pembelian yang tidak direncanakan (Y)? 
3. Apakah faktor pelayanan pramuniaga (X3) mempengaruhi konsumen dalam 
 melakukan  pembelian yang tidak direncanakan (Y)? 
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1.3. Tujuan Penelitian  
  Berdasarkan rumusan masalah yang diajukan, maka tujuan yang ingin 
diacapai dalam penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh faktor display (X1) terhadap konsumen dalam 
 melakukan  pembelian yang  tidak direncanakan (Y). 
2. Untuk mengetahui pengaruh faktor promosi (X2) terhadap konsumen dalam 
 melakukan  pembelian yang  tidak direncanakan (Y). 
3. Untuk mengetahui pengaruh faktor pelayanan pramuniaga (X3) terhadap 
 konsumen dalam melakukan pembelian yang  tidak direncanakan (Y). 
 
1.4. Manfaat Penelitian  
1.  Bagi perusahaan penelitian ini dapat memberikan informasi tentang faktor  -
faktor dalam toko yang dapat menimbulkan minat beli konsumen, sehingga 
perusahaan dapat menciptakan strategi – strategi baru yang berkaitan dengan 
faktor – faktor yang membentuk minat beli konsumen, sehingga bisa 
meningkatkan laba perusahaan.  
2.  Bagi UPN “VETERAN” Jawa Timur, penelitian ini dapat digunakan untuk    
 menambah bahan referensi perpustakaan bagi mahasiswa yang akan 
 melakukan penelitian di masa yang akan datang. 
3.  Bagi peneliti dapat menigkatkan daya nalar, memperluas wawasan, dan 
menambah wasana ilmiah pengetahuan terutama dalam bidang menejemen 
pemasaran. 
 
